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Tujuan Penelitian : Untuk mengetahui pengaruh Citra Merek terhadap Keputusan
Pembelian Produk Mustika Ratu  Pada Pegawai Rumah Sakit Bunda Pengharapan. Metode
dengan pendekatan kuantitatif. Populasi  dan sampel 30 responden dengan menggunakan teknik
sampling jenuh dan Teknik analisis data : Regresi Sederhana dibantu dengan SPSS.
Hasil penelitian menunjukan bahwa citra merek nilai t hitung lebih besar dari t tabel yaitu
2,582 > 1,703 dan nilai sig ,016 karena sig lebih kecil 0,05 hasil tersebut menunjukan citra merek
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian , sedangkan untuk variabel
harga nilai t hitung lebih besar dari t tabel yaitu 2,329 > 1,703 dan sig 0,028 lebih kecil dari 0,05
menunjukanvariabel harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Kata kunci : citra merek, harga, keputusan pembelia
ABSTRACT
Research objectives: To know the influence of brand image to buy product decisions
Mustika Ratu in the employee hospital mothers Hope. Methods with a quantitative approach.
Population and samples of 30 respondents using saturated sampling techniques and data
analysis techniques: Simple regression assisted by SPSS.
The results showed that the brand image of the t value is greater than t table that is 2.582>
1.703 and the value of sig, 016 because sig smaller 0.05 results show brand image has a positive
and significant effect on purchasing decisions, while for the price variable t value greater than t
table is 2.329> 1.703 and sig 0.028 smaller than 0.05 indicates that the price variables have a
positive and significant effect on purchasing decisions.
Keywords: brand image, price, purchasing decisions.
PENDAHULUAN
Kaum hawa merupakan pengguna kosmetik paling dominan di dunia,  sehingga kemauan
untuk membeli produk kecantikanpun sangat  tinggi. Wanita sangat jelih atau sangat selektif
dalam memilih produk apa yang hendak ia beli karena penggunaan produk harus sesuai dengan
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jenis kulit wajah. wanita juga memilih produk yang aman, halal, serta mereknya sudah sangat
populer atau sangat terkenal
Salah satu yang memperngaruhi keputusan pembelian ialah sebuah merek atau brand. Apa
bila citra merek dari suatu produk tersebut sudah dipercaya dan sudah melekat dibenak
konsumen maka konsumen tersebut tidak akan melakukan pertimbangan yang rumit untuk
melakukan transaksi pembayaran. Brand atau Merek adalah simbol dan identititas untuk
membedakan suuatu produk yang satu dengan produk pesaing. (Kotler dan amstrong ,2012)
Selain merek, harga juga sangat menentukan konsumen saat memutuskan membeli suatu
produk. Harga berkaitan dengan berapa banyak uang yang harus dikeluarkan atau dibayarkan
demi memperoleh suatu produk. harga suatu barang jika di ditawarkan terjangkau maka dalam
proses keputusan untuk membeli produk tersebut sangat mudah, tetapi jika harga produk yang
ditawarkan tinggi maka pengambilan keputusan membeli dilakukan dengan pertimbangan yang
matang.
Salah satu produk koesmetik yang terkenal yaitu mustika ratu. Mustika ratu merupakan
merek local asli Indonesia yang memproduksi produk-produk kecantikan yang sangat terkenal
dan sudah familiar di kalangan milineal.
Berdasarkan wawancara kepada para pegawai rumah sakit bunda pengharapan merauke
yang telah menggunakan produk mustika ratu menunjukan mereka sangat mengakui kalau merek
dari produk Kosmetik mustika ratu  sudah sangat terkenal dan kualitasnyapun bagus, produk
tersebut sangat cocok bagi kaum hawa yang sudah bekerja, namun menurut mereka harga yang
ditawarkan terlalu mahal, sehingga mereka hanya membeli pada jenis produk-produk tertentu.
Tujuan Penelitian untuk mengetahui pengaruh Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian
Produk mustika ratu  pada pegawai rumah sakit bunda pengharapan, untuk mengetahui pengaruh
Harga terhadap Keputusan Pembelian Produk mustika ratu  pada pegawai rumah sakit bunda
pengharapan.
TINJAUAN PUSTAKA
Definisi citra merek menurut  kotler (2011) yaitu sebagian besar merupakan fenomena
subjektif dan persepsi yang dibentuk melalui interpretasi konsumen, baik yang beralasan maupun
emosional. Menurut Tjiptono dalam Akbar (2012) menerangkan bahwa pemahaman mengenai
peran merek tidak bisa dipisahkan dari tipe-tipe utama merek, karena masing-masing tipe
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memiliki citra merek berbeda. Ketiga tipe tersebut meliputi: (1) Attribute Brands Attribute
brands yaitu merek-merek yang memiliki citra yang mampu mengkomunikasikan
keyakinan/kepercayaan terhadap atribut fungsional produk. Kerap kali sangat sukar bagi
konsumen untuk menilai kualitas dan fitur secara obyektif atas begitu banyak tipe produk,
sehingga mereka cenderung memiliki merek-merek yang dipersepsikan sesuai dengan
kualitasnya. (2) Aspirational Brands Aspirational brands yaitu merek-merek yang
menyampaikan citra tentang tipe orang yang membeli merek yang bersangkutan. Citra tersebut
tidak banyak mengandung produknya, tetapi justru lebih banyak berkaitan dengan gaya hidup
yang didambakan. Keyakinan yang dipegang konsumen adalah bahwa dengan memiliki merek
semacam ini akan tercipta asosiasi yang kuat antara dirinya dengan kelompok aspirasi tertentu.
Dalam hal ini, status, pengakuan sosial dan identitas jauh lebih penting daripada sekedar nilai
fungsional produk. (3) Experience Brands Experiance brands mencerminkan merek-merek yang
menyampaikan citra asosiasi dan emosi bersama (shared association and emotionals). Tipe ini
memiliki citra melebihi sekedar aspirasi dan lebih berkenaan dengan kesamaan filosofi antara
merek dan konsumen individual. Kesuksesan sebuah experience brands ditentukan oleh
kemampuan merebersangkutan dalam mengekspresikan individualitas dan pertumbuhan
personal. Adapun Indikator dari Citra Merek yaitu : (1) Keungulan asosiasi merek yaitu suaatu
merek yang membuat konsumen percaya ketika menggunakan produk tersebut sehingga
konsumen puas , (2) Kekuatan asosiasi merek yaitu citra di benak konsumen ketika
menggunakan suautu produk tersebut, (3) Keunikan asosiasi merek yaitu ciri khas yang di miliki
suautu produk yang berbeda dengan produk yang lain.
Harga Daryanto (2013) mengartikan  harga ialah biaya yang di keluarkan konsumen ketika
membeli suatu produk dengan uang tunai. Harga merupakan komponen penting atas suatu
produk, karena akan berpengaruh terhadap keuntungan produsen. Harga juga menjadi
pertimbangan konsumen untuk membeli, sehingga perlu pertimbangan khusus untuk menentukan
harga tersebut. penetapan harga dipengaruhi oleh berbagai faktor, baik faktor internal maupun
faktor eksternal. Faktor internal meliputi tujuan pemasaran perusahaan, strategi bauran
pemasaran, biaya, dan metode penetapan harga.” Faktor eksternal meliputi sifat pasar dan
permintaan, persaingan, dan elemen lingkungan yang lain. Penjual barang dalam menetapkan
harga dapat mempunyai tujuan yang berbeda satu sama lain antar penjual maupun antar barang
yang satu dengan yang lain. Tujuan penetapan harga menurut Harini (2008) adalah sebagai
berikut: (1) Penetapan harga untuk mencapai penghasilan atas investasi. Biasanya besar
keuntungan dari suatu investasi telah ditetapkan prosentasenya dan untuk mencapainya
diperlukan penetapan harga tertentu dari barang yang dihasilkannya. (2) Penetapan harga untuk
kestabilan harga. Hal ini biasanya dilakukan untuk perusahaan yang kebetulan memegang
kendali atas harga. Usaha pengendalian harga diarahkan terutama untuk mencegah terjadinya
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perang harga, khususnya bila menghadapi permintaan yang sedang menurun. (3) Penetapan
harga untuk mempertahankan atau meningkatkan bagiannya dalam pasar. Apabila perusahaan
mendapatkan bagian pasar dengan luas tertentu, maka ia harus berusaha mempertahankannya
atau justru mengembangkannya. Untuk itu kebijaksanaan dalam penetapan harga jangan sampai
merugikan usaha mempertahankan atau mengembangkan bagian pasar tersebut. (4) Penetapan
harga untuk menghadapi atau mencegah persaingan. Apabila perusahaan baru mencoba-coba
memasuki pasar dengan tujuan mengetahui pada harga berapa ia akan menetapkan penjualan. Ini
berarti bahwa ia belum memiliki tujuan dalam menetapkan harga coba-coba tersebut. (5)
Penetapan harga untuk memaksimir laba. Tujuan ini biasanya menjadi anutan setiap usaha bisnis.
Kelihatannya usaha mencari untung mempunyai konotasi yang kurang enak seolah-olah
menindas konsumen. Padahal sesungguhnya hal yang wajar saja. Setiap usaha untuk bertahan
hidup memerlukan laba. Memang secara teoritis harga bisa berkembang tanpa batas. Adapun
Indikator Harga :  (1) Tingkatan harga yaitu Harga yang ditawarkan bervariasi, (2) Kesesuaian
harga dengan kualitas produk yaitu Harga produk yang ditawarkan sesuai dengan kualitas produk
yang dihasilkan, (3) Daya saing harga yaitu Kemampuan dan kekuatan suatu harga untuk
bersaing di pasaran (4) Kesesuaian harga dengan manfaat yaitu Harga produk yang ditawarkan
sesuai dengan manfaat dari produk tersebut.
Keputusan Pembelian Menurut  Wengan dan Mandey (2014) yaitu tahap di mana
konsumen mempertimbangkan segala aspek dalam membeli suautu produk dan jasa. Keputusan
Pembelian Konsumen merupakan sebuah tindakan yang dilakukan konsumen untuk membeli suatu
produk. Setiap produsen pasti menjalankan berbagai strategi agar konsumen memutuskan untuk
memberli produknya.
Menurut Swastha dan Handoko (2011) berpendapat bahwa lima peran individu dalam
sebuah keputusan membeli, yaitu: (1) Pengambilan inisiatif (initiator): individu yang
mempunyai inisiatif pembelian barang tertentu atau yang mempunyai kebutuhan atau keinginan
tetapi tidak mempunyai wewenang untuk melakukan sendiri. (2) Orang yang mempengaruhi
(influencer): individu yang mempengaruhi keputusan untuk membeli baik secara sengaja
maupun tidak sengaja. (3) Pembuat keputusan (decider): individu yang memutuskan apakah akan
membeli atau tidak, apa yang akan dibeli, bagaimana membelinya, kapan dan dimana
membelinya. (4) Pembeli (buyer): individu yang melakukan pembelian yang sebenarnya. (5)
Pemakai (user): individu yang menikmati atau memakai produk atau jasa yang dibeli.
Baeduwi dan Lataruva  (2012) mengatakan indikator dalam keputusan pembelian yaitu :
(1) Kemantapan pada sebuah produk yaitu Produk yang mempunyai kualitas yang baik dengan
ciri-cirinya mempunyai daya tahan produk yang baik, (2) Kebiasaan dalam membeli produk
yaitu konsumen selalu membeli produk berdasarkan apa yang dia ianginkan dan butuhkan
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sehingga selalu membeli produk tersebut, (3) memberikan rekomendasi kepada orang lain yaitu
Konsumen melakukan keputusan pembelian berdasarkan informasi dan rekomendasi dari orang
lain yang telah menggunakan produk tersebut, (4) melakukan pembelian ulang yaitu dalam
mengambil keputusan pembelian ketika konsumen merasa puas konsumen akan melakukan
pembelian berulang. Tahap – tahap Proses Pengambilan Keputusan Pembelian Menurut Kotler
(2011), tahapan dalam proses pengambilan keputusan pembelian terdiri dari lima tahap, yaitu :
(a) Pengenalan masalah yaitu proses pembelian dimulai ketika pembeli mengenali masalah atau
kebutuhan. Kebutuhan tersebut dapat dicetuskan oleh rangsangan internal atau eksternal. Para
pemasar perlu mengidentifikasi keadaan yang memicu kebutuhan tertentu. Dengan
mengumpulkan informasi dari sejumlah konsumen, para pemasar dapat mengidentifikasikan
rangsangan yang paling sering membangkitkan minat akan kategori yang mampu memicu minat
konsumen.(b) Pencarian informasi yaitu Konsumen yang terangsang kebutuhannya akan
terdorong untuk mencari informasi yang lebih banyak. Kita dapat membaginya kedalam dua
level rangsangan. Situasi pencarian informasi yang lebih ringan dinamakan penguatan perhatian.
Pada level itu orang hanya sekedar lebih peka terhadap informasi produk. Pada level selanjutnya,
orang itu mungkin masuk ke pencarian informasi secara aktif : mencari bahan bacaan, menelpon
teman, dan mengunjungi toko untuk mempelajari produk tertentu. Sumber informasi konsumen
digolongkan kedalam empat kelompok :1) Sumber pribadi : keluarga, teman, tetangga, kenalan,
2) Sumber komersial : iklan, wiraniaga, penyalur, kemasan, pajangan di toko. Sumber publik :
media massa, organisasi penentu peringkat konsumen. 4) Sumber pengalaman : pengenalan,
pengkajian, dan pemakaian produk.(c) Evaluasi alternatif yaitu Terdapat beberapa proses
evaluasi keputusan, dan model yang terbaru memandang proses evaluasi konsumen sebagai
proses yang berorientasi kognitif, yaitu model tersebut menganggap konsumen membentuk
penilaian atas produk dengan sangat sadar dan rasional. Beberapa konsep dasar akan membantu
kita memahami proses evaluasi konsumen: pertama, konsumen berusaha memenuhi kebutuhan.
Kedua, konsumen memandang masing - masing produk sebagai sekumpulan atribut dengan
kemampuan yang berbeda-beda dalam memberikan manfaat yang digunakan untuk memuaskan
kebutuhan itu. Para konsumen memiliki sikap yang berbeda-beda dalam memandang berbagai
atribut yang dianggap relevan dan penting. Mereka akan memberikan perhatian terbesar pada
atribut yang memberikan manfaat yang dicarinya. (d) Keputusan pembelian yaitu dalam tahap
evaluasi, para konsumen membentuk preferensi atas merek-merek yang ada di dalam kumpulan
pilihan. Konsumen tersebut juga dapat membentuk niat untuk membeli merek yang paling
disukai. Terdapat dua faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen yaitu, faktor
pertama adalah sikap orang lain. Sejauh mana sikap orang lain mengurangi alternatif yang disukai
seseorang akan bergantung pada dua hal : 1) Intensitas sikap negatif orang lain terhadap alternatif yang
disukai konsumen dan motivasi konsumen untuk menuruti keinginan orang lain. Semakin gencar sikap
negatif orang lain dan semakin dekat orang lain tersebut dengan konsumen, konsumen akan semakin
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mengubah niat pembeliannya. 2) Faktor kedua adalah faktor sutuasi yang tidak terantisipasi yang dapat
muncul dan mengubah niat pembelian, seperti : harga yang diharapkan, dan manfaat yang diharapkan.
Tahap-tahap proses pengambilan keputusan pembelian di atas menunjukkan bahwa para
konsumen harus melalui seluruh urutan tahap ketika membeli produk, namun tidak selalu begitu. Para
konsumen dapat melewati atau membalik beberapa tahap.
Gambar 1. Tahap-tahap proses pengambilan keputusan
Untuk penelitian terdahulu yang menjadi rujukan dalam penelitian ini terdapat pada tabel 1
Tabel 1. Penelitian Terdahulu
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variabel  dependen  yaitu
keputusan pembelian.
METODOLOGI PENELITIAN
Adapun tempat penelitian ini dilakukan pada Pegawai  Rumah Sakit Bunda Pengharapaan
yang telah menggunakan produk mustika ratu yang terletak di jalan tujuh wali-wali dan proses
penelitian berlangsung mulai dari bulan januari-maret  2019. Pendekatan yang di lakukan dalam
menggunakan pendekatan penelitian kuantatif dan Populasi yang di gunakan yaitu berjumlah  30
orang dengan  teknik sampling yang di gunakan menggunakan teknik sampling jenuh.  Oleh
karena itu sampel penelitian berjumlah 30 orang . Teknik Analisis data : Regresi Sederhana
dibantu dengan SPSS.
Hipotesis
1) Diduga citra merek berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk mustika ratu pada
pegawai rumah sakit bunda pengharapan Merauke.
2) Diduga harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk mustika ratu pada pegawai
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Berdasarkan tabel 1 menunjukan nilai r hitung >  r tabel = 0,30. Menurut Sugiyono
(2016) Jika r- hitung > r-tabel = 0,30;  maka pernyataan valid. Sehingga  hasil dari uji  validitas
terhadap semua pertanyaan dari masing-maing variabel adalah valid.
2) Uji Reabilitas
Menurut tabel 2 menunjukan semua nilai crombach alpha dari ketiga variabel di atas  >
0,60. Untuk itu  keseluruhan variabel yang telah di uji adalah reliabel.
3) Pengujian Hipotesis
a) Hipotesis 1
Berdasarkan tabel 3  untuk variabel citra merek menunjukan bahwa nilai t
hitung lebih besar dari t tabel yaitu 2,582 > 1,703 dimana t tabel didapat dari dk =
n-k (30-2-1) = 27  Siregar (2012). Sedangkan nilai sig sebesar 0,016 karena sig
lebih kecil atau kurang dari 0,05 yaitu menunjukan citra merek mempunyai
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Berdasarkan tabel 3 untuk variabel harga menunjukan untuk bahwa nilai t
hitung lebih besar dari t tabel yaitu 2,329 > 1,703. Sedangkan nilai sig sebesar
0,028 karena sig lebih kecil atau kurang dari 0,05  yaitu menandakan bahwa harga
mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian .
Dengan demikian hipotesis diterima.
PEMBAHASAN
Pengaruh citra merek Terhadap keputusan pembelian
Variabel citra merek dibentuk oleh 3 indikator yaitu keunggulan asosiasi merek,
kekuatan asosiasi merek, dan keunikan asosiasi merek. Dimana indikator yang paling
kuat yaitu indikator keunggulan asosiasi merek. keunggulan asosiasi merek dengan
pernyataan paling tinggi yaitu saya membeli produk mustika ratu  karena percaya bahwa
atribut dan manfaat yang diberikan oleh mustika ratu  dapat memuaskan kebutuhan dan
keinginan saya, dengan nilai rata-rata 2,50. Indikator yang kuat sejalan dengan teori
Kotler (2011) dimana keunggulan asosiasi merek, yaitu
Merek yang bagus dapat membuat kepercayaan bagi yang menggunakan produk
merek tersebut.secara parsial citra merek mempunyai pengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian.  Berdasarkan hasil tersebut, penelitian ini  sejalan dengan
penelitian Rizky Iryanita, Y. Sugiarto (2013) Dengan hasil penelitian menunjukan bahwa
citra merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Pengaruh Harga Terhadap Keputusan pembelian
Variabel harga dibentuk oleh empat indikator yaitu tingkatan harga, kesesuaian
harga dengan kualitas produk, daya saing harga, kesesuaian harga dengan manfaat. Untuk
variabel harga secara parsial memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Dimana indikator yang paling kuat yaitu indikator tingkatan harga
dengan pernyataan paling tinggi yaitu saya membeli produk mustika ratu  karena harga
produk yang ditawarkan bervariasi, dengan nilai rata-rata 2,48 .  Hal ini sejalan dengan
teori Kotler dan Amstrong (2012) yaitu penawaaran sebuah produk dengan tingkatan
harga yang bervariasi kepada konsumen dapat mempengaruhi konsumen dalam
memutuskan pembelian. Berdasarkan hasil tersebut, penelitian ini  sejalan dengan
penelitian aji normawan (2013) Hasil penelitian menunjukan bahwa harga mempunyai
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pengaruh yang positif dan signifikan  terhadap keputusan pembelian Sepeda Motor Revo
Astra Motor Kebumen.
KESIMPULAN
1. Variabel citra merek secara parsial berparuh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian mustika ratu.
2. Variabel harga secara parsial berparuh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
produk mustika ratu.
SARAN
1. Wardah koesmetik sebaiknnya memperbaiki citra merek dari produknya dengan melakukan
promosi melalui media social agar lebih di kenal oleh masyarakat luas dan menaikan citra
dari mustika ratu .
2. mustika ratu perlu memperhatikan harga produknya agar terjangkau bagi kalangan
mahasiswa sehingga meningkatkan kepetusan pembelian produk wardah.
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